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■国頭村の椿に着目
　長年理髪店を営んできた田島勝氏が代表を務める
あーびゃーんもーゆ琉球月桃は、沖縄の水と薬草を使
ったヘアケアとスキンケア商品の製造、販売を行って
いる。社名にある「あーびゃーんもーゆ」とは、出身地で
ある与那国の方言「あびゃん（美しい）」に「もー（百、
すべて）」「ゆ（世）」を加え、世の中の多くの人を美しく
したいというメッセージを込め生み出
した造語だという。そんな田島氏だが、
若い頃は髪本来の美よりも見た目の
美を追求。その結果、お客様の髪を
痛めつけぽろぽろと落としたこともあ
ったそうだ。最悪の状況を経験した
時、痛めた髪を美しく再生する方法
はないかと思ったのが製品開発のき
っかけだったと語る。
　会社設立から今年８月で３年。自然
豊かな環境の中で製品開発を行い
たいと浦添市にあった工場を昨年２月に国頭村比地へ
移した。そんな折、国頭村にヤブツバキがあることを知
った。「村の方々からの推薦もあり、椿を原料にした製
品開発に取り組むことを決めました。椿油は肌の老化
を防ぐオレイン酸を80％も含み、地球上にある植物油
の中で一番人間の皮脂膜に近い油。これを原料にした
コスメ製品を商品化し将来的には健康食品など幅広く
開発していきたい」と語る。昨年は、商品開発に向けて
椿の成分を徹底的に分析した。本来椿油は種子のみ
を使用するが、田島氏は椿の花、茎、葉の全てを分析。
その結果、これまでコスメの原料に使用されていない
新しい成分を発見したという。また、頑固なまでに安心
安全な素材にこだわる田島さんは、国頭村奥にある８０
００坪の椿畑の有機JAS認定を受けた。認定を受ける

には厳しい条件をクリアしなければならないが、執念と
もいえる取り組みで短期間でクリア。さらにその事業内
容と将来性が認められ、県が実施する地域資源活用
支援事業にも選ばれたそうだ。
　「素材を徹底的に追求し良い商品を開発すれば使
う人に必ず伝わり、その良さを知れば必ずリピーターに
なってくれる」。やるからには徹底的にこだわるのがプ

ロだと語る。その情熱と開発にかける
真摯な姿勢が、自信へ繋がっている
のだと感じた。  

■安心して使えるベビーコスメを作
りたい
　有機JAS認定を受けた安全な椿を
最大限活かす商品として、まず赤ちゃ
ん向けのベビーオイル、ミスト、全身用
ソープ、乳液などの製造に取り組ん
でいるという。孫がアトピー性皮膚炎

を患って、小さな体に多くの薬を塗られているのを見る
うち、安心安全な素材を使ったものを作りたいという思
いが強くなっていったという。「国頭の椿はその条件を
満たしている」と語る。早ければ7月には新商品が日の
目を見る予定だ。田島氏の「あーびゃーんもーゆ」の思
いから生まれた製品を、多くの人に試してもらいたい。
今後も沖縄の素材開拓を続け、世界に通用する沖縄
ブランドの確立を目指していくと目を輝かせていた。 
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明るく清潔に保たれた工場内部には、特注の
機材が整然と配置されていた。

沖縄企業の広報・販路開拓戦略における成功のカギは「ＰＲＳ」にあるとみている。無料「ＰＲ」に加え、
展示会などの「Ｓｈｏｗ」への出展で事業展開のチャンスをつかみ、それを突破口にネットワークを築
きながら販路を徐々に拡大するという手法が効果的なようだ。

　前月号で、県内企業の広報・販路開拓における
成功のカギは、メディアに記事として取り上げていた
だく“ＰＲ”と、展示会などの“Ｓｈｏｗ”を有効に活用し
た「ＰＲＳ」にあると解説した。今回は、そのうち展示
会などのＳｈｏｗに焦点をあて、これを突破口に販路
を拡大した企業の事例を交えながら、成功の秘訣を
探ってみたい。
●販路拡大の可能性を広げるのが“Ｓｈｏｗ”
　地元企業の支援をしていて、審査会や商談会で本土
のバイヤーなどから必ずといっていいほど言われるのが
「出口が見えないまま商品開発されても取扱いに困る」
といった主旨のコメントだ。これは、島しょ県沖縄の企業
にとっては、酷な言葉ではないだろうか。良いモノを作っ
ても、これをどう売ればよいのかわからず困っている経
営者も多いはずだ。「売り先が確保できていれば苦労し
ない･･･」経営者の心の声が聞こえてくる。
　歴史のある企業であれば、人脈も取引先もある程度
確保できているはずだが、起業型商品開発が多い沖縄
では難しい。例えば良い肉質の豚を肥育しても、いきな
り県内の有名ホテル、本土の有名料亭、ブランド百貨店
で取り扱っていただくにはハードルが高すぎる。最適な
パートナーかは別にして、知人・友人のツテを活用して
販売先を四苦八苦しながら見つけているというのが実
情だろう。
　実際には、販路を広げると一口に言っても、フランチャ
イズ形式や、商社や販社、卸売など仲介者を通す方法、
小売店と直接取引したり、インターネット販売や通信販
売などで消費者に直接販売する方法など、様々な可能
性がある。この中で最適な取引形態にたどり着くために
は、多くの人に出会い、チャンスをいただかなければなら
ない。その難局を乗り越えた県内成功企業に共通して
いるのが、展示会など、“Ｓｈｏｗ”への出展である。

●展示会出展でチャンスを得て必ず実績を残す
　最近の展示会は、単に展示ではなく、商品評価やオ
ーディション、品質チェックなど、機能が多様化しており、
より実効的に変わってきている。出展当初は、知らない
ことばかりで恥ずかしい思いもし、叱責を受けることも
あると思うが、本当に壁を乗り越えたいという気持ちが
あればたやすいことだ。
　石垣の塩は、創業時から本土で開かれる商談会・展
示会に積極的に参加している。商談が成立することは
稀だが、商品認知度を地道に広げることを心がけた。
その上で営業をかけ、大手お菓子メーカーとの提携が
実現した。琉球プリンで知られるレーベン・レブは、「プ
リンの殿堂2006」に出展しご当地大賞を受賞した。こ
れをきっかけに認知度が広がり一気に取引先を拡大し
た。また、物産展でブースが隣同士になった企業と意気
投合し、現在の主要取引先に発展したという実例もあ
る。オリジナルジュエリーを販売するティーラアースは、
国際宝飾展への出展をきっかけに国内大手ブランドと
の連携を果たした。また、見本市への参加を通して人
的ネットワークを拡大し、大手百貨店への出店のチャン
スを得た。化粧品メーカーのポイントピュールは、新規
顧客開拓を目的に年に２～３度は展示会に出展してい
る。費用は決して安くないが、１度の出展で常に数件の
顧客を獲得できている。
　もちろん、出展が即、ビジネスにつながるわけではな
いが、経営者の人的魅力でチャンスを拡大している事
例が多い。その少ない機会で必ず実績を残し、信用を
創造し、さらに大きなチャンスをつかむ。沖縄の企業に
とって、この地道な実績づくりの繰り返しが、友人・知人
にとどまらない未知の顧客開拓を実現し、事業を拡大
するコツとなっているようだ。
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琉魂異才…琉球古来の精神を失わずに、異国の学問・知識を地域にあった形で消化・解釈し、
 ビジネスに活用しようというメッセージを込めた造語。

培った経験が、国頭村産の椿に無限の
可能性を見いだす。

沖縄流成功企業の6PS
Part.1

沖縄型成功企業のPRS
Part.2 Show

代表　田島　勝氏

有機JAS認定を受けた椿を原料に、
プロとして納得のいく商品を作りたい。

商業者主導による商品開発 髪を再生する製品を開発するため

連携パターン 参入のきっかけ

あーびゃーんもーゆ琉球月桃

問い合わせ先 問い合わせ先 

あーびゃーんもーゆ琉球月桃
沖縄県国頭郡国頭村字比地777‒1〒905-1413

TEL ： 098-041-3755 　FAX ： 098-041-3756
URL  http://ahbyanmoyu.chu.jp


